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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

        Dalam era globalisasi seperti sekarang ini, dunia fashion terus berkembang pesat. Perkembangan ini berakibat pada banyaknya usaha-usaha clothing yang muncul untuk ikut serta dalam  persaingan  di dunia fashion. Perkembangan tersebut memicu para pengusaha clothing untuk terus melakukan peningkatan mulai dari produk sampai pemasarannya. Peningkatan tersebut dilakukan dalam rangka menarik konsumen agar melakukan pembelian.

        Maraknya usaha clothing menimbulkan persaingan yang ketat diantara perusahaan-perusahaan sejenis. Untuk itu perusahaan dituntut untuk terus melakukan peningkatan dalam melakukan pemasaranya. Perusahaan harus memiliki strategi pemasaran yang handal agar dapat mencapai tujuan yang diinginkan, dimana dalam hal ini adalah peningkatan omset penjualan.

       Tingginya tingkat persaingan memicu pengusaha-pengusaha clothing untuk terus bersaing dalam mengatur kekuatan dan keterampilannya untuk memasarkan produknya. Hal tersebut dilakukan agar dapat menjual produk sebanyak mungkin dan memperoleh laba yang maksimum.  

       Proshop adalah perusahaan yang bergerak dalam usaha clothing yang kegiatannya adalah menjual pakaian-pakaian jadi. Banyaknya persaingan dalam usaha sejenis, memaksa perusahaan harus berusaha keras dalam memasarkan produknya. Menaikan omset penjualan merupakan tujuan utama perusahaan, dalam menjaga kelangsungan hidup perusahaan. Untuk itu Proshop harus terus melakukan perbaikan dalam kegiatan pemasarannya.  

        Berdasarkan data yang diperoleh dari manajemen pusat, omset penjualan pada  Proshop Cabang Buah-Batu Bandung selama tiga bulan terakhir cenderung kearah penurunan, jika dibandingkan dengan Cabang lainnya. Adapun omset penjualan Proshop Cabang Buah-Batu selama 6 bulan yaitu dari bulan November 2005-April 2006 dapat dilihat dalam grafik sebagai berikut :
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       Sumber : Proshop Cabang Buah-Batu Bandung

         Dari grafik diatas terlihat bahwa omset penjualan Proshop Cabang Buah- Batu Bandung, cenderung kearah penurunan. Hal tersebut terlihat jelas dari mulai bulan Januari omsetnya terus menurun yaitu dari awalnya Rp 35 Juta menurun menjadi sebesar Rp 28 Juta.. Penurunan omset penjualan tersebut, merupakan suatu penggambaran bahwa perusahaan harus bekerja keras dalam menarik konsumen pada Proshop Cabang Buah-Batu Bandung agar mereka mau melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan.

        Proshop Cabang Buah-Batu Bandung menyadari konsumen adalah unsur terpenting dalam kegiatan penjulan produknya, karena konsumenlah yang akan menentukan apakah mereka akan membeli atau tidak produk yang ditawarkannya. Selain itu juga keberhasilan pemasaran perusahaan akan ditentukan oleh banyak tidaknya pembelian dari konsumen.

        Perilaku konsumen dalam membeli produk umumnya dipengaruhi oleh banyaknya informasi yang mereka peroleh mengenai suatu produk. Dengan kata lain mereka akan lebih selektif dalam memilih suatu produk. Sebagian konsumen biasanya akan membandingkan produk yang satu  dengan produk pesaingnya. Dalam proses tersebut konsumen akan terus mencari informasi-informasi baik dari dalam perusahaan maupun dari luar  perusahaan.

        Tingginya tingkat persaingan serta perilaku konsumen yang semakin selektif, mengharuskan perusahaan untuk memiliki suatu strategi guna mempertahankan konsumennya. Strategi tersebut antara lain dengan promosi yang agresif, membina hubungan jangka panjang dengan konsumen, memberikan jaminan atas produk yang dibelinya, serta menciptakan hubungan personal perusahaan dengan konsumennya.

        Salah satu cara yang digunakan Proshop Cabang Buah-Batu Bandung dalam meningkatkan omset penjualannya adalah dengan menggunakan strategi promosi personal selling. Penggunaan personal selling dipilih perusahaan, karena dengan personal selling perusahaan dapat memberikan pelayanan yang nyata dan langsung kepada konsumennya. Strategi ini juga merupakan salah satu alat promosi yang dapat mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian.

        Pelaksanaan personal selling di Proshop Cabang Buah-Batu Bandung dilakukan oleh wiraniaga yang bertugas untuk memberikan informasi kepada konsumen tentang produk yang ditawarkan. Wiraniaga diharapkan dapat mempengaruhi konsumen untuk mau melakukan pembelian atas produk yang ditawarkan.

        Menurut informasi dari Kepala Cabang bahwa masih ada kelemahan-kelemahan dari wiraniaga Proshop Cabang Buah-Batu Bandung yaitu dimana beberapa wiraniaga Proshop Cabang Buah-Batu Bandung belum mampu melakukan penutupan penjualan dengan baik sehingga mengakibatkan tidak adanya transaksi penjualan. Hal ini dikarenakan sikap dari wiraniaga ini yang cenderung pendiam dan ragu-ragu dalam melakukan penutupan penjualan, sehingga akhirnya tidak dapat mendorong konsumen untuk melakukan pembelian terhadap barang yang ditawarkan wiraniaga tersebut.

        Mengingat pentingnya personal selling, maka perusahaan harus dapat meningkatkan kualitas daripada wiraniaganya. Pelaksanaan personal selling yang ditunjang dengan kemampuan wiraniaga yang handal, maka secara tidak langsung akan dapat mempengaruhi konsumen dalam tindakan pembelian mereka. 

        Selain itu juga personal selling dapat menciptakan, mempertahankan hubungan pertukaran antara perusahaan dengan konsumennya. Personal selling juga merupakan alat promosi yang baik dalam menanamkan pilihan pembelian, keyakinan pembelian, serta tindakan pembelian konsumen.

        Salah satu aspek penting dari pelaksanaan personal selling ini diharapkan dapat meningkatkan omset penjualan. Selain itu juga pelaksanaan personal selling diharapkan dapat memenuhi kebutuhan konsumen akan informasi atas produk serta kebutuhan akan kenyamanan dalam melakukan pembelian.

        Proshop Cabang Buah-Batu Bandung berharap dengan pelaksanaan personal selling akan dapat menarik perhatian calon pembeli, yang pada akhirnya dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan.

        Berdasarkan uraian diatas, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan mengambil judul :

“PENGARUH PELAKSANAAN PERSONAL SELLING TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN PADA PROSHOP CABANG BUAH-BATU BANDUNG”.
1.2. Identifikasi Masalah

        Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan diatas, maka dapat dirumuskan permasalahan – permasalahan sebagai berikut :

1.   Bagaimana tanggapan responden terhadap pelaksanaan personal selling pada

      Proshop Cabang Buah-Batu Bandung.

2. Bagaimana keputusan pembelian konsumen pada Proshop Cabang Buah-Batu Bandung.

3. Seberapa besar pengaruh pelaksanaan personal selling terhadap keputusan pembelian konsumen pada Proshop Cabang Buah-Batu Bandung.

1.3. Maksud dan Tujuan Penelitian
 Maksud dari penelitian yang dilakukan oleh penulis adalah untuk memperoleh data yang berhubungan dengan objek yang diteliti, sehingga diperoleh suatu gambaran dan data yang selengkap – lengkapnya mengenai pengaruh personal selling terhadap keputusan pembelian pada Proshop Cabang Buah-Batu Bandung.

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui tanggapan responden terhadap pelaksanaan personal- selling pada Proshop Cabang Buah-Batu Bandung.
2. Untuk mengetahui keputusan pembelian konsumen pada Proshop Cabang Buah-Batu Bandung.

3. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh pelaksanaan personal selling terhadap keputusan pembelian konsumen pada Proshop Cabang Buah-Batu Bandung.

1.4. Kegunaan Penelitian

       Adapun kegunaan dari penelitian ini adalah :

1.4.1 Kegunaan Operasional

a. Bagi perusahaan


Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan pikiran yang        bermanfaat serta memberikan informasi yang berguna bagi perusahaan dalam kegiatan pemasarannya, yaitu mengenai pengaruh pelaksanaan personal selling terhadap keputusan pembelian konsumen.

b. Bagi Pihak terkait

Penelitian ini diharapkan dapat berguna untuk menambah pengetahuan dan bahan pertimbangan atau lainnya yang mungkin digunakan untuk penelitian lebih lanjut khususnya mengenai pengaruh pelaksanaan personal selling terhadap keputusan pembelian.

c. Peneliti lain

Penelitian ini dapat dijadikan salah satu bidang literatur dan perbandingan untuk penelitian lainnya.

1.4.2. Kegunaan Perkembangan Ilmu

a. Bagi penulis

Bagi penulis, berguna untuk mengetahui penerapan teori pada kuliah dalam pekerjaannya dan untuk menambah pengetahuan serta pengalaman dibidang pemasaran, khususnya mengenai pengaruh pelaksanaan personal selling terhadap keputusan pembelian konsumen.

b. Pengembangan Ilmu Manajemen

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan pemikiran yang dapat dipertimbangkan guna mengambil suatu keputusan manajemen mengenai pengaruh pelaksanaan personal selling terhadap keputusan pembelian konsumen.

c. Bagi Peneliti lain

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk menambah wawasan dan ilmu pengetahuan bagi penulis lainnya, khususnya yang beminat meneliti mengenai pengaruh pelaksanaan personal selling terhadap keputusan pembelian konsumen.

1.5.  Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

1.5.1. Kerangka Pemikiran

        Setiap perusahaan baik yang memproduksi barang maupun jasa, bertujuan untuk memasarkan barang atau jasa hasil produksinya sebanyak mungkin kepada masyarakat sebagai konsumennya. Pemasaran merupakan kegiatan untuk menciptakan, memperkenalkan dan menyerahkan barang dan jasa kepada konsumennya. Tidak ada satu perusahaan pun yang sanggup bertahan dalam berproduksi tanpa ada kesanggupan untuk memasarkanya.

        Menurut. Djaslim Saladin, (2002:1) : 

Pemasaran adalah meliputi keseluruhan sistem yang berhubungan dengan kegiatan-kegiatan usaha, yang bertujuan merencanakan, menentukan harga, hingga mempromosikan dan mendistribusikan barang-barang atau jasa yang akan memuaskan kebutuhan pembeli, baik yang aktual maupun yang potensial.

        Sebagai perusahaan clothing, Proshop Cabang Buah-Batu Bandung dihadapkan pada banyaknya persaingan yang cukup tinggi, mengingat banyaknya perusahaan yang bergerak dalam bidang sejenis. Tingginya persaingan tersebut memaksa Proshop Cabang Buah-Batu Bandung untuk terus meningkatkan usaha pemasarannya agar dapat bertahan . Dalam melakukan pemasarannya Proshop Cabang Buah-Batu Bandung memerlukan promosi yang  tepat dalam memasarkan produknya.

       Personal selling merupakan salah satu strategi promosi yang digunakan oleh Proshop Cabang Buah-Batu Bandung, yang merupakan jenis promosi yang melibatkan komunikasi langsung perusahaan dengan konsumennya. Pengertian personal selling menurut Kotler yang diterjemahkan oleh Hendra Teguh dan Ronny A Rusly (2002:313) :

“Personal selling adalah sebuah pengungkapan secara lisan dalam menghadapi seorang atau beberapa calon pembeli dengan maksud untuk menciptakan suatu penjualan”.
         Personal selling menurut Sutisna (2001:311) :

“Personal selling adalah satu-satunya alat promosi yang digunakan untuk berkomunikasi dengan konsumen potensial secara langsung.”

        Dari beberapa definisi diatas, penulis mengambil kesimpulan bahwa personal selling adalah promosi yang dilakukan dua arah dan nilai lebih efektif dalam memasarkan produk, karena tujuan akhir dalam suatu promosi adalah menciptakan pembelian .

       Personal selling adalah komunikasi yang bersifat pribadi dan dua arah yang dilakukan oleh tenaga penjual dengan menyampaikan pesan secara langsung kepada pembeli, yang dimaksudkan untuk mempengaruhi konsumen untuk menciptakan pembelian. Oleh karena itu, pelaksanaan personal selling menekankan pada komunikasi yang bersifat persuasif untuk dapat menggugah kemungkinan konsumen untuk melakukan pembelian.

        Selanjutnya dapat dikatakan bahwa kegiatan personal selling yang terarah dapat menarik konsumen dalam melakukan pembelian. Hal tersebut dikarenakan langkah-langkah yang dilakukan tenaga penjual dalam personal selling, merupakan langkah penjualan nyata dimana perusahaan akan langsung mengetahui tanggapan konsumen terhadap produk yang ditawarkan.

         Sedangkan bagi konsumen sendiri pelaksanaan personal selling akan membantu mereka untuk mendapat informasi yang sangat penting bagi pemenuhan kebutuhannya akan produk.Adapun langkah-langkah dalam personal selling adalah sebagai berikut :
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Sumber: Philip 
Sumber: Kotler  yang diterjemahkan oleh A.B. Susanto, (2001:919)

Gambar 1.1

Langkah-langkah dalam Personal Selling
1. Pendekatan

Dalam tahapan ini wiraniaga harus mengetahui bagaimana cara menemui dan menyapa pembeli untuk memulai hubungan baik. Pada tahapan ini berbagai pendekatan dapat digunakan untuk menarik perhatian calon pembeli dan memulai penyajian produk. Cara pendekatan disini mencakup penampilan wiraniaga, cara memulai pembicaraan sehingga pembeli berminat terhadap produk yang diuraikan oleh wiraniaga tersebut.

2. Presentasi

Dalam tahap ini wiraniaga diharuskan untuk menguraikan atau memberi informasi mengenai produknya kepada konsumen dengan menerangkan manfaat serta keistimewaan dari produk yang ditawarkanya. Cara ini mencakup pengetahuan wiraniaga akan produk yang ditawarkan, serta memberitahukan manfaat dari dari produknya.

3. Dalam tahap ini wiraniaga harus dapat mengatasi keberatan yang diajukan oleh konsumen melalui pendekatan yang positif, meminta pembeli menjelaskan penolakkannya, mengajukan pertanyaan sedemikian rupa sehingga pembeli harus memberi alasan penolakkannya, menyangkal alasan penolakan pembeli, atau mengubah keberatan menjadi alasan untuk membeli.

4. Penutupan 

Dalam tahap ini wiraniaga harus mampu melakukan penutupan penjualan dengan baik, sehingga konsumen mau melakukan pembelian. Beberapa wiraniaga tidak mencapai tahap ini atau tidak melakukannya dengan baik. Mereka kurang memiliki keyakinan diri atau merasa kurang nyaman untuk meminta pesanan.

5. Tindak lanjut

Tindak lanjut dan pemeliharaan konsumen penting dilakukan jika wiraniaga ingin memastikan kepuasan konsumen dan mengulangi transaksi pembelian. Setelah melakukan penutupan penjualan, wiraniaga harus melengkapi tindak lanjut misalnya dengan menetapkan waktu pengiriman barang, syarat-syarat penjualan dan lain-lain. 

        Cara personal selling merupakan cara yang paling tua dan penting, Cara ini cukup unik karena tidak mudah untuk diulang, serta dapat menciptakan two ways communication antara penjual dan pembeli. Cara ini adalah satu-satunya cara yang dapat menggugah hati pembeli dengan segera, sehingga pada saat itu juga diharapkan konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli. (Buchari Alma, 2000:142).



          Jadi jelaslah bahwa langkah-langkah yang dilakukan oleh para tenaga penjual dalam pelaksanaan personal selling dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, karena personal selling dapat menciptakan komunikasi dua arah antara penjual dan pembeli. Dari uraian diatas maka dapat diketahui bahwa personal selling,  merupakan suatu variabel yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, dalam melakukan pembelian produk yang ditawarkan oleh perusahaan.

         Pengertian keputusan pembelian menurut Kotler yang diterjemahkan oleh Hendra Teguh dan Ronny A Rusly (2002:204) :

“Keputusan pembelian konsumen adalah serangkaian proses yang dilalui konsumen dalam memutuskan tindakan pembelian”.
        Proses keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh beberapa karakteristik antara lain: faktor kultural, faktor sosial, faktor personal, dan faktor fsikologis. Faktor-faktor tersebut memiliki sub-sub faktor yang baik secara langsung maupun tidak langsung dapat mempengaruhi terhadap pembelian. Oleh karena itu perusahaan harus mengetahui faktor-faktor apa yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian. Perilaku konsumen dalam melakukan pembelian  dengan melalui beberapa tahapan. Berikut ini tahapan proses keputusan membeli  yang terdiri atas: 


Sumber : Kotler  yang diterjemahkan oleh Hendra teguh (2002:204)

Gambar 1.2
Model Lima Tahapan Proses Pembelian
1. Pengenalan masalah

Proses dimulai saat pembeli menyadari adanya masalah atau kebutuhan. Pembeli merasakan adanya perbedaan antara yang nyata dengan yang diinginkan. Dalam hal ini pemasar meneliti secara seksama apa yang dibutuhkan oleh konsumen.

2. Pencarian Informasi

Sumber informasi konsumen terbagi dalam empat kelompok yaitu sumber pribadi, sumber niaga, sumber umum, dan sumber pengalaman. Pemasar harus mengidentifikasikan sumber-sumber diatas dengan cermat dan menilai pentingnya masing-masing sumber tersebut. Selanjutnya perusahaan harus merancang unsur-unsur bauran pemasaran secara cepat, tepat, dan terarah agar pembeli menaruh perhatian serius untuk mempertimbangkan keinginannya sehingga peluang dapat direkrut.

3. Penilaian Alternatif

Pada tahap ini konsumen melakukan penilaian terhadap produk yang akan dibelinya. Konsumen menyusun merek-merek dalam himpunan pilihan alternatif. Terdapat lima konsep dasar bagi pemasar dalam penilaian alternatif konsumen, yaitu:

a. Sifat-sifat produk, apa yang menjadi ciri-ciri khusus dan perhatian konsumen terhadap produk atau jasa tersebut.

b. Pemasar hendaklah lebih memperhatikan pentingnya ciri-ciri produk daripada penonjolan ciri-ciri produk.

c. Kepercayaan konsumen terhadap ciri merek yang menonjol.

d. Fungsi kemanfaatan, yaitu bagaimana konsumen mengharapkan kepuasan yang diperoleh dari produk dengan tingkat alternative yang berbeda-beda setiap hari.

e. Bagaimana prosedur penilaian yang dilakukan konsumen dari sekian banyak ciri-ciri barang.

4. Keputusan Membeli

Penilaian terhadap keputusan membeli didahului oleh maksud keputusan membeli, artinya apa yang menyebabkan maksud itu untuk membeli tersebut.

5. Perilaku Paska Pembelian

Keputusan pasca pembelian adalah kepuasan pembeli setelah ia membeli produk tersebut. Ada beberapa tingkat kepuasan yaitu sangat puas, sedikit puas, kecewa dan sangat kecewa. 


Berdasarkan teori inti diatas mengenai personal selling dan proses tahapan membeli yang dilakukan oleh konsumen, maka penulis menghubungkan keduanya dengan mengemukakan kerangka pemikiran yang dijadikan pedoman dalam melakukan penelitian yaitu sebagai berikut :




Sumber : Buchari Alma, (2000:142)

Gambar 1.3.

 Skema Kerangka Pemikiran

Personal Selling Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen
1.5.2.  Hipotesis
         Hipotesis menurut Sugiyono (2003:39) merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian. Oleh karena itu rumusan masalah penelitian biasanya disusun dalam kalimat pertanyaan.  
        Berdasarkan rumusan masalah yang telah dikemukakan, maka hipotesis yang akan diuji kebenarannya melalui penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut :”Personal selling berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen pada Proshop Cabang Buah-Batu Bandung”.  

1.6. Lokasi dan Waktu Penelitian

Dalam penelitian ini penulis melakukan penelitian di Proshop Cabang Buah-Batu Bandung yang berlokasi di Jln. Buah batu No. 32 Bandung. Adapun waktu penelitian yang penulis lakukan adalah sebagai berikut  :
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